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Samenwerking kent grenzen: de 25%- en 38%-regels 
 
Welke inkoper kent ze niet? Handvatten als de 80-20-regel en de Kraljic-matrix. Aan 
deze set van handvatten kunnen twee nieuwe regels worden toegevoegd: de 25%- en 
38%-regels, te gebruiken bij inkoopsamenwerkingsverbanden. │Fredo Schotanus 
 
Inkoopsamenwerking betreft het gezamenlijk inkopen van commodities en/of het delen van 
informatie en hulpmiddelen op het gebied van inkoop. De aandacht voor 
inkoopsamenwerking is de laatste jaren sterk gegroeid door ontwikkelingen op het gebied van 
e-procurement, inkoopprofessionalisering en consolidatie van leveranciers. Deze 
ontwikkelingen hebben de benutting van inkoopsamenwerking beter mogelijk gemaakt.  
De baten van inkoopsamenwerking zijn onder andere lagere inkoopprijzen, betere 
contractvoorwaarden en lagere transactiekosten. Deze baten wegen vooral voor het MKB en 
publieke organisaties al snel op tegen gerelateerde kosten. Lagere inkoopprijzen worden 
veelal aangegeven als zijnde de belangrijkste bate. Al snel gaat het hierbij om aanzienlijke 
bedragen. Uit onderzoek van onder meer Arnold (1996) blijkt dat de inkoopprijs gemiddeld 
met 20 tot 30% kan dalen als het inkoopvolume wordt verdubbeld.  
Gegeven het belang van lagere inkoopprijzen laten we de andere baten van 
inkoopsamenwerking buitenwege in dit artikel. We nemen verder aan dat inkoopprijzen altijd 
dalen bij een toenemend inkoopvolume. 
 
Eerlijk duurt het langst 
Om op de lange termijn optimaal te kunnen profiteren van inkoopsamenwerking, dienen de 
gezamenlijke baten en kosten eerlijk te worden verdeeld. Als samenwerkende organisaties een 
vrijwel gelijk inkoopvolume en niveau van inkoopprofessionalisering hebben, is dat 
doorgaans eenvoudig. De kosten kunnen gelijk worden verdeeld en de baten volgens 
hetzelfde prijsprincipe. Hetzelfde prijsprincipe houdt in dat alle partners dezelfde prijs aan de 
gezamenlijke leverancier betalen. 
In de praktijk blijken samenwerkingsverbanden echter veelal uit partners te bestaan die (veel) 
van elkaar verschillen in grootte. Dit kan bijvoorbeeld zo zijn als regionale of categorale 
organisaties met elkaar samenwerken. In dergelijke gevallen kan hetzelfde prijsprincipe 
oneerlijk zijn, zoals al eerder is aangetoond door Heijboer (2003). Zo volgt uit het voorbeeld 
met een willekeurige prijsfunctie in tabel 1 dat de kleinste partner 1 het grootste deel van de 
baten ontvangt en de grootste partner 3 het kleinste deel. Een dergelijke verdeling kan voor 
grotere partners de motivatie voor inkoopsamenwerking wegnemen. Dit terwijl juist grotere 
partners van extra toegevoegde waarde kunnen zijn voor kleinere partners, omdat zij vaak 
meer volumekortingen en inkoopexpertise bieden. 
 
 afname bijhorende prijs per stuk baten 
partner 1 
partner 2 
partner 3 
25 
35 
40 
1.151 
1.121 
1.111 
(1.151-1.055)·25 = 2.400 
(1.121-1.055)·35 = 2.310 
(1.111-1.055)·40 = 2.240 
totaal 100 1.055 6.950 
 
Tabel 1. Baten door een lagere prijs met 
  0,5959959elasticiteitspreidingprijs afname minimumprijs afname afname      
 
Het zal duidelijk zijn dat hetzelfde prijsprincipe oneerlijk kan zijn. De vraag rest nu wanneer 
hetzelfde prijsprincipe oneerlijk wordt en er een ander verdelingsmechanisme overwogen 
dient te worden. Daarvoor hebben wij in ons meest recente onderzoek de 25% en 38% regels 
ontwikkeld. 
 
De 38%-regel  
De 38%-regel geldt als het zelfde prijs principe wordt gebruikt en als één partner zijn 
inkoopvolume via het samenwerkingsverband gaat vergroten. In een dergelijke situatie stijgt 
het totale inkoopvolume, daalt de gezamenlijke prijs en stijgt de toegevoegde waarde van 
deze partner voor de anderen. Desondanks geldt de 38%-regel: <I>als een partner zijn 
inkoopvolume via het inkoopsamenwerkingsverband gaat vergroten tot meer dan 38% van het 
totale volume zullen zijn directe financiële baten altijd gaan afnemen.<P>  
Figuur 1 geeft deze regel weer voor een partner die zijn inkoopvolume vergroot van 0% tot 
99% van het totale volume. Als een partner zijn volume bijvoorbeeld vergroot van 38% naar 
70% zullen zijn ontvangen baten afnemen. De baten voor alle andere partners zullen juist 
toenemen. Voor het voorbeeld in tabel 1 betekent dit dat als partner 3 zijn afname vergroot 
van 40 naar 60 stuks zijn baten afnemen naar (1.082-1.047)·50 = 2.100 
 
 w
aa
rd
e 
0% 20% 40% 60% 80% 99%
 relatieve afname organisatie = a / (a + O)
(a = afname en O = gelijkblijvende afname van de overige  partners)
ontvangen baten = a · (prijs(a) - prijs(a + O)) toegevoegde waarde
 
Figuur 1. De 38%-regel als één partner zijn inkoopvolume gaat vergroten. 
 
De 38%-regel kan ook toegepast worden in de volgende situatie waarin het zelfde prijs 
principe wordt gehanteerd. Stel dat een partner de optie heeft om zijn inkoopvolume zonder 
extra kosten te vergroten voor 1 gezamenlijke aanbesteding. Hierbij kan deze partner kiezen 
uit 2 aanbestedingen met vrijwel identieke prijsfuncties. Hij kan aanbesteding I vergroten van 
30% naar 35% of hij kan aanbesteding II vergroten van 40% naar 50%. In dit geval kan deze 
partner het beste kiezen voor aanbesteding I als hij zijn eigen baten wil optimaliseren. De 
beste oplossing voor het geheel zou echter aanbesteding II zijn.  
 
De 25% regel 
De 25% regel geldt als het zelfde prijs principe wordt gebruikt in een samenwerkingsverband 
en als het inkoopvolume van alle partners stabiel is. Nu kan men nagaan hoe de baten van de 
partners zich onderling verhouden. Voor deze situatie geldt de 25% regel: <I> een partner die 
25% van het totale inkoopvolume bepaalt, zal altijd de meeste directe financiële baten 
ontvangen in het inkoopsamenwerkingsverband.<P>  
Figuur 2 geeft deze regel weer. Een partner die bijvoorbeeld 25% van het inkoopvolume 
bepaalt, ontvangt meer baten dan een partner die de overige 75% van het volume bepaalt. Dit 
blijkt ook uit het voorbeeld in tabel 1. Immers, partner 1 bepaalt 25% van het volume en 
ontvangt de meeste baten. De grotere partners 2 en 3 ontvangen minder baten.  
 
 w
aa
rd
e 
0% 25% 50% 75% 99%
relatieve afname organisatie = a / A
(a = afname en A = gelijkblijvende afname van alle  partners)
ontvangen baten = a · (prijs(a) - prijs(A)) toegevoegde waarde
 
 
Figuur 2. De 25% regel voor stabiele situaties en het onderling vergelijken van baten. 
 
De 25%-regel kan ook toegepast worden in de volgende situatie waarin hetzelfde prijsprincipe 
wordt gehanteerd. Stel dat er in een samenwerkingsverband een keuze gemaakt moet worden 
voor een nieuwe aanbesteding. Een partner heeft een beslissende stem in de te maken keuze 
en kan kiezen uit 2 aanbestedingen met vrijwel identieke prijsfuncties. Voor aanbesteding I 
zou hij 25% van het totale volume bepalen en voor aanbesteding II 35%. In dit geval kan deze 
partner het beste kiezen voor aanbesteding I als hij zijn eigen baten wil optimaliseren.  
 
Wiskundig bewijs  
Beide regels zijn wiskundig te bewijzen. Gezien de complexiteit is dit bewijs hier niet 
opgenomen. Het bewijs voor de 38%-regel is op te vragen bij de redactie.  
Beide regels gaan vrijwel altijd op. De regels zijn namelijk onafhankelijk van het aantal 
partners en van verscheidene eigenschappen van inkoopprijsfuncties zoals de minimumprijs. 
De enige afhankelijke variabele is de prijselasticiteit, ofwel hoe snel de inkoopprijs daalt bij 
een toenemend inkoopvolume. Beide regels gelden voor een gemiddelde prijselasticiteit. Voor 
een commodity als bijvoorbeeld drukwerk is de prijselasticiteit hoger dan gemiddeld, voor 
verpakkingsmateriaal is deze lager. Het blijkt dat hoe elastischer de prijs is, hoe oneerlijker 
het zelfde prijs principe wordt. En juist commodoties met een hoge prijselasticiteit zijn vaak 
geschikt voor inkoopsamenwerking.  
 
Conclusies en aanbevelingen 
De 25%- en 38%-regels kunnen gebruikt worden om na te gaan wanneer hetzelfde 
prijsprincipe een oneerlijke verdelingsmethode is voor inkoopsamenwerkingsverbanden met 
partners die van elkaar verschillen in grootte. Als een of meer partners meer dan 25% van het 
totale inkoopvolume bepalen, is het nuttig om te overwegen om een andere 
verdelingsmethode te gebruiken. Als een of meer partners meer dan 38% bepalen, is het zeer 
aan te bevelen om een andere verdelingsmethode te gebruiken. Immers, voor grotere partners 
is er na dit percentage geen directe stimulans meer om meer gezamenlijk in te gaan kopen.   
Het hanteren van het zelfde prijs principe leidt dan tot instabiele en oneerlijke situaties. 
Eventuele oplossingen voor de problematiek van hetzelfde prijsprincipe zijn: 
1. Zoek de juiste partners  
Werk zo mogelijk samen met partners die gelijksoortig zijn of werk samen met een 
grotere groep. De oneerlijke effecten worden dan als het ware uitgevlakt.  
2. Ken en accepteer de oneerlijke effecten 
Het hoeft niet altijd problematisch te zijn dat een grote partner minder baten krijgt, als 
hier maar duidelijke afspraken over zijn gemaakt. 
3. Verdeel de kosten en / of de inzet gelijk  
Door de kosten en / of de inzet van de partners gelijk te verdelen (in plaats van 
proportioneel) kan dit de oneerlijke effecten van hetzelfde prijsprincipe compenseren.  
4. Verdeel de baten met een andere verdelingsmethode 
Laat grotere partners een lagere inkoopprijs betalen en kleinere partners een hogere.  
 
Voorkom in ieder geval dat een samenwerkingsverband door verdelingsproblemen vroegtijdig 
een einde kent en hanteer het principe: eerlijk duurt het langst! 
 
Fredo Schotanus is werkzaam als promovendus aan de Universiteit Twente. Hij doet onderzoek naar horizontale 
inkoopsamenwerkingsverbanden (e-mail: www.grouppurchasing.eu). 
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